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INTRODUCCIÓN













Antes	de	 la	Revolución	 Industrial	 la	 gente	
apenas	se	movía	de	su	entorno	y	si	lo	hacía	era	
por	motivos	muy	 concretos:	 cuestiones	 de	 es-












como	 la	 reducción	de	 la	 jornada	 laboral,	 vaca-
ciones	anuales	retribuidas,	sanidad	y	educación	
gratuita,	lo	que	permitió	una	mejor	distribución	























la	 agencia	Thomas	Cook	 and	 Sons.	 En	Estados	













•	 Políticos:	mejora	de	 condiciones	 laborales	 y	
sociales.
•	 Culturales:	 expansión	 de	 la	 educación	 y	 la	
cultura.
•	 Psicológicos:	 la	 expansión	 de	 la	 población	





EXPANSIÓN DE LAS AGENCIAS DE VIAJES




regulares,	 el	 negocio	 de	 las	 agencias	 de	 viajes	






Al	 finalizar	 la	 Segunda	Guerra	Mundial	 se	
desató	el	deseo	de	viajar	y	mucha	gente	se	inició	
en	el	negocio	como	agente	de	viaje;	profesores,	
oficinistas	 y	 amas	 de	 casa	 trabajaron	 fuera	 de	





unas	 3	mil	 agencias	 de	 viajes	minoristas	 que	
están	en	funcionamiento.	Cada	año	se	abren	alre-
dedor	de	mil	nuevas	agencias	y	cada	año	cierran	
varios	 cientos.	 Las	 grandes	 corporaciones	 de	
agencia	de	viajes	en	Estados	Unidos	tienen	una	
facturación	muy	 importante.	 Así,	 por	 ejemplo,	
en	12,	 las	agencias	de	viaje	más	importantes	
de	 ese	 país	 fueron	American	 Express,	 con	 una	
facturación	de	más	de	65	mil	millones	de	dólares;	




Según	 la	Aiport Council Internacional (ACI)	





















pasajes	 u	 ofertar	 sus	 servicios.	 Éstas	 eran	 un	










mías	 de	 densidad,	 debido	 a	 que	 pertenecen	 a	
las	alianzas	podrían	al	menos	–hipotéticamente-	
desplazar	a	sus	competidores	y	luego	aprovechar	








LAS AGENCIAS DE VIAJE
Es	una	empresa	que	se	especializa	en	reali-
zar	diferentes	tipos	de	servicios	en	beneficio	del	




un	 atractivo	natural	 para	mucha	gente,	 porque	
se	 piensa	 que	para	 empezar	 con	 este	 negocio	
solamente	 se	necesita	 de	un	 capital	 limitado	 y	
una	mínima	información	sobre	viajes,	lo	cual	no	
es	cierto.











































•	 Agencias de viajes en franquicia.	La	franqui-
cia	es	un	sistema	de	colaboración	entre	dos	























en	 función	del	 nivel	 de	 comercialización	de	 la	
agencia:










•	 Agencias de viajes minoristas.	Comercializan	el	
producto	de	las	agencias	mayoristas	vendiendo	
directamente	al	usuario	turístico	o	proyectan,	
elaboran,	organizan	o	 venden	 toda	 clase	de	
















•	 Comercial.	 Se	 conecta	 a	 la	 empresa	 con	 el	




















portistas	 como	 líneas	 aéreas,	 cruceros,	 taxistas	
y	en	general,	 todos	 los	operadores,	además	de	
hoteles	y	restaurantes.
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LAS AGENCIAS DE VIAJES EN EL PERÚ








































































un	 fuerte	 rechazo	ante	 la	baja	de	 comisiones,	 y	
se	niegan	a	aceptar	que	 les	corten	el	 sistema	de	
reservas	 computarizado,	 	 indicando	que	 existe	
una	 competencia	desleal	 cediendo	parte	de	 sus	
comisiones.




















































y	 el	 establecimiento	 de	 service	 fees	 al	 cliente	
final.
AL RITMO DE LOS FEES

















































Un	 valor	 agregado	muy	 importante	 es	 la	
implementación	de	 la	 tecnología	 en	 la	 gestión	
de	viajes	ya	que	la	generación	de	valor	es	direc-
tamente	proporcional	a	 la	incorporación	tecno-










son	usuarias	de	Get There	en	 la	región,	esto	 les	
permite	tener	un	elemento	diferenciador.




















El	Amadeus Service Fee Manager se	compone	
de	tres	bloques	principales:	





















un	esquema	de	 cobro	de	 fees	 para	 la	gestión	y	
gerenciamiento	de	 sus	 cuentas	 no	 sacrificaron	
utilidad	en	el	proceso	sino	que	aprovecharon	la	
oportunidad	 y	 han	 visto	 crecer	 sus	márgenes.	
El	 cobro	por	 servicio	 les	 ha	permitido	mejorar	
la	 calidad	 en	 el	 servicio	 y,	 lo	más	 importante,	
realizar	una	 fuerte	 inversión	en	 tecnología	que	




























•	 Forfaits. Viajes	 programados	 a	 la	 demanda,	
que	están	adaptados	a	cada	cliente	o	custo-
mizados.




•	 Outgoing / Agencias	de	Viajes	Emisoras.	Envían	
viajeros	a	áreas	geográficas	distintas	del	lugar	
donde	se	encuentra	la	propia	agencia.
•	 Incoming / Agencias	de	Viajes	Receptoras.	Se	




cual	 se	distribuyen	 los	 pasajeros	 a	 distintas	
rutas	conocidas	como	spokes.















viajes	 interlíneas	 (internacionales	 con	 interconexión	o	
spoke-hug-spoke).	Pueden	existir	incentivos	para	explotar	
poderes	de	mercado	en	viajes	internos	o	locales	(spoke-
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